


�� 4 th4 thééories majeures de communication ories majeures de communication 
publicitaire existent, chacune reposant sur publicitaire existent, chacune reposant sur 
une conception particuliune conception particulièère du re du 
consommateur que l'on veut influencer.consommateur que l'on veut influencer.



�� Dans cette thDans cette thééorie le consommateur est orie le consommateur est 
avant tout un être rationnel dont l'acte avant tout un être rationnel dont l'acte 
d'achat dd'achat déépend d'un jugement mpend d'un jugement mûûrement rement 
rrééflflééchi. Il agit avec raison et calcul pour chi. Il agit avec raison et calcul pour 
satisfaire au mieux ses besoins. L'objectif satisfaire au mieux ses besoins. L'objectif 
de ce type de publicitde ce type de publicitéé sera de convaincre sera de convaincre 
avec des arguments rationnels (informer, avec des arguments rationnels (informer, 
expliquer...)expliquer...)



�� Le postulat Le postulat éétant que le consommateur tant que le consommateur 
appartient appartient àà plusieurs groupes sociaux plusieurs groupes sociaux 
ayant chacun leurs normes. La stratayant chacun leurs normes. La stratéégie gie 
du publicitaire sera de confdu publicitaire sera de conféérer au produit, rer au produit, 
ou ou àà la marque, les signes d'un groupe la marque, les signes d'un groupe 
valorisant. valorisant. 



�� Cette thCette thééorie affirme que le comportement orie affirme que le comportement 
ééconomique du consommateur n'est ni conomique du consommateur n'est ni 
rationnel, ni conscient. Ce comportement rationnel, ni conscient. Ce comportement 
est passif, soumis au conditionnement et est passif, soumis au conditionnement et 
adopte des radopte des rééflexes par habitude. Le flexes par habitude. Le 
processus implique l'omniprprocessus implique l'omnipréésence de sence de 
l'identitl'identitéé du produit ou de la marque en du produit ou de la marque en 
utilisant la technique du matraquage utilisant la technique du matraquage 
publicitaire. publicitaire. 



La publicitLa publicitéé suggestive se fonde sur une suggestive se fonde sur une 
approche psychologique de l'individu. En approche psychologique de l'individu. En 
terme sterme séémiologique on parlera d'une miologique on parlera d'une 
publicitpublicitéé de la connotation (qui suggde la connotation (qui suggèère, re, 
qui ne fait pas appel qui ne fait pas appel àà la raison mais aux la raison mais aux 
sens). Ce type de publicitsens). Ce type de publicitéé donne un donne un 
grand pouvoir grand pouvoir àà l'image (puissance l'image (puissance 
projective qui permet d'influencer projective qui permet d'influencer 
l'inconscient)l'inconscient)



�� On peut se rOn peut se rééfféérer rer àà la deuxila deuxièème topique me topique 
psychanalytique de Freud (1923).psychanalytique de Freud (1923).



�� Le Le ççaa : c'est le si: c'est le sièège des pulsions. Il est ge des pulsions. Il est 
inconscient au sens descriptif du terme. inconscient au sens descriptif du terme. 
C'est l'instance la plus profonde, celle C'est l'instance la plus profonde, celle àà
partir de laquelle les autres instances se partir de laquelle les autres instances se 
seraient formseraient forméées par diffes par difféérenciation. renciation. 

�� Le moi Le moi : Il a une activit: Il a une activitéé consciente, consciente, 
prprééconsciente et inconsciente. Il doit gconsciente et inconsciente. Il doit géérer la rer la 
rrééalitalitéé, les besoins. Il est le m, les besoins. Il est le méédiateur entre diateur entre 
les dles déésirs issus du sirs issus du ççaa, et les interdits du , et les interdits du 
Surmoi.Surmoi.

�� Le SurmoiLe Surmoi : int: intéériorisation des interdits riorisation des interdits 
(l'(l'ééducation).ducation).



�� Les spLes spéécialistes de la publicitcialistes de la publicitéé disposent disposent 
de nombreuses mde nombreuses mééthodes pour essayer thodes pour essayer 
de vous vendre leurs produits. Bien de vous vendre leurs produits. Bien 
souvent, ils vous vendent un mode de vie, souvent, ils vous vendent un mode de vie, 
une image, plutôt que le produit luiune image, plutôt que le produit lui--même. même. 
Voici quelques trucs du mVoici quelques trucs du méétier.tier.



�� BeautBeautéé

�� Air agrAir agrééableable

�� PerfectionPerfection

�� HarmonieHarmonie



�� Le produit est prLe produit est préésentsentéé comme un comme un 
éélléément rassembleur pour les familles ou ment rassembleur pour les familles ou 
quelque chose qui permet d'avoir du quelque chose qui permet d'avoir du 
plaisir ensembleplaisir ensemble ..



�� Ex: Nourriture/une planche de surf en Ex: Nourriture/une planche de surf en 
CalifornieCalifornie



�� Vos vedettes ou Vos vedettes ou éétoiles du sport toiles du sport 
prprééfféérréées vous disent que leur produit est es vous disent que leur produit est 
le meilleurle meilleur ! ! 



�� Suivez le mouvementSuivez le mouvement ! Ne restez pas ! Ne restez pas 
derriderrièèrere ! Tout le monde ach! Tout le monde achèète cette te cette 
friandise, pourquoi pas vousfriandise, pourquoi pas vous ??



�� Il arrive parfois que les publicitaires font Il arrive parfois que les publicitaires font 
paraparaîître un produit plus gros ou plus petit tre un produit plus gros ou plus petit 
qu'il ne l'est en rqu'il ne l'est en rééalitalitéé..



�� Les publicitaires vont souvent dLes publicitaires vont souvent déénigrer le nigrer le 
produit d'un concurrent pour rendre leur produit d'un concurrent pour rendre leur 
propre produit plus attrayant.propre produit plus attrayant.



�� Les publicitaires citent souvent des faits Les publicitaires citent souvent des faits 
et des chiffres pour donner plus de et des chiffres pour donner plus de 
crcréédibilitdibilitéé àà leurs produits. leurs produits. 



�� Les publicitaires espLes publicitaires espèèrent que si vous rent que si vous 
voyez un produit ou entendez son nom voyez un produit ou entendez son nom 
constamment, vous serez plus constamment, vous serez plus 
susceptible de l'acheter. Il arrive que le susceptible de l'acheter. Il arrive que le 
même message publicitaire soit diffusmême message publicitaire soit diffuséé
plusieurs fois de suite.plusieurs fois de suite.



�� Certaines publicitCertaines publicitéés vous racontent des s vous racontent des 
histoires qui vous rhistoires qui vous rééchauffent le cchauffent le cœœur. ur. 
Par exemple, celle de Par exemple, celle de McDonaldMcDonald ooùù le le 
ppèère et le fils travaillent ensemble pour re et le fils travaillent ensemble pour 
ddééblayer l'entrblayer l'entréée et oe et oùù le fils amle fils amèène son ne son 
ppèère dre dîîner chez ner chez McDonaldMcDonald lorsqu'ils ont lorsqu'ils ont 
fini.fini.



�� La musique et les effets sonores La musique et les effets sonores 
contribuent contribuent àà l'atmosphl'atmosphèère dans les re dans les 
publicitpublicitéés, surtout celles destins, surtout celles destinéées aux es aux 
enfants. Les refrains publicitaires (jingles) enfants. Les refrains publicitaires (jingles) 
que l'on n'arrive pas que l'on n'arrive pas àà oublier constituent oublier constituent 
un excellent moyen de nous faire penser un excellent moyen de nous faire penser 
au produit. au produit. 



�� Tony le tigre vend des cTony le tigre vend des céérrééales et le lapin ales et le lapin 
de Nestlde Nestléé QuikQuik vend du chocolat chaud. vend du chocolat chaud. 
Ce type de personnages incite les enfants Ce type de personnages incite les enfants 
àà s'identifier au produit.s'identifier au produit.



�� Selon la loi, les publicitaires sont obligSelon la loi, les publicitaires sont obligéés s 
de dire la vde dire la vééritritéé, mais parfois ils utilisent , mais parfois ils utilisent 
un vocabulaire qui peut induire les un vocabulaire qui peut induire les 
consommateurs en erreur. Notez l'emploi consommateurs en erreur. Notez l'emploi 
des expressions comme ,des expressions comme ,«« le gole goûût du t du 
vrai...vrai... »», , «« naturel...naturel... »», , «« nouvelle saveur nouvelle saveur 
amamééliorliorééee »…»…



�� Parfois les publicitaires ne fournissent Parfois les publicitaires ne fournissent 
pas toutes les informations sur leurs pas toutes les informations sur leurs 
produits. Par exemple, lorsqu'on dit produits. Par exemple, lorsqu'on dit 
ququ’’une cigarette fait sentir bien, on ne dit une cigarette fait sentir bien, on ne dit 
pas qupas qu’’on peut se sentir bien sans fumer on peut se sentir bien sans fumer 
une cigarette.une cigarette.



�� Certains publicitaires essaient de vous Certains publicitaires essaient de vous 
convaincre que si vous n'utilisez pas leur convaincre que si vous n'utilisez pas leur 
produit, vous êtes une personne banale, produit, vous êtes une personne banale, 
voire un abruti. Souvent, on montre une voire un abruti. Souvent, on montre une 
personne ordinaire qui, aprpersonne ordinaire qui, aprèès avoir s avoir 
essayessayéé un produit, devientun produit, devient «« inin »» et et 
commence commence àà faire des choses faire des choses «« coolcool »»..



Les publicitaires paient de grosses Les publicitaires paient de grosses 
sommes pour que leurs produits sommes pour que leurs produits 
apparaissent dans des films, des apparaissent dans des films, des 
éémissions de tmissions de téélléévision ou des concerts vision ou des concerts 
rock.rock.




